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1．はじめに
　近年，市場のグローバル化，各種の規制緩和により経済環境は急激に変化している。さまざまな経
済分野での変化が現実のものとなり，ますます厳しくなることが予想される。とりわけ小売分野にお
いては，他の産業と比較して，参入障壁が低く，競争が激しいといわれ，競争圧力がますます尖鋭に
なっている。このような変化の激しい状況の中で，小売営業形態が何らかの規則性をもって，生起
し，展開していくのかを予測する分析枠組みの必要性が小売実務家及び研究者にとって高まっている
ように思える。また，小売業者にとっては，環境の変化を機敏に捉え，差別的有利性を発揮するため
に革新を行う必要性がますます増大しよう。
　小売営業形態の革新，展開に関する諸研究の主たるスタートは1958年のM．P。　McNairの「小売の
輪の理論」に位置付けられている。しかしながら，その仮説の妥当性をめぐって，その後，今日に至
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るまで多くの諸研究が生み出されることになっている。そこで本稿では，小売営業形態の革新，展開
に関する代表的な諸研究を検討することによって，マーケティソグ・チャネルにおいて最終消費者に
直結する小売業者の革新とは何かを考察することを試みるものとする。小売営業形態革新の諸理論は
論者によりさまざまに分類されているが，本稿では，近年，注目されているStephen　Brownの所説
に従い，諸理論を循環説，衝突説，環境説の3つの枠組みに分け，それらとそれらの組み合わせを
検討し，諸理論のそれぞれの特徴を明らかにする1）（図表一1）。
図表一1本稿における枠組み
循環説 衝突説 環境説
小売の輪の理論
ｬ売アコーディオン理論
ｬ売ライフサイクル理論
弁証法的アプローチ
?@一変化モデル
適応行動理論
ｬ売営業形態進化説
循環一環境説 循環一衝突説 環境一衝突説
Kaynak』ApProach真空地帯論
ｬ売の3つの輪
小売発展段階説
ｬ売生態学モデル
出典：Stephen　Brown，‘‘lnstitutiona1　Change　in　Retailing：AReview　and　Synthesis，”Europeanノ’oumalofMarhet－
　　ing，　Vol．21，　No．6，1987．の枠組みをベースに加筆をして，作成。
　尚，Retail　lnstituotion，　Retail　Format，　Type　of　operations　in　retailing等の訳出に関しては多様で
あり，分析集計水準も論者により多様である2）。そこで本稿では，これらの訳出は，小売営業形態に
統一をする。また，本稿における小売営業形態の概念は，単独店としての営業形態，集中的結合形
態，分散的結合形態の3つから構成されるものとする3）。すなわち，単独店としての営業形態とは，
小売業者が小売戦略ミックス（Retail　Strategy　Mix）を組み合わせることによって店舗において明確
化させたものを指す4）。また集中的結合形態とは，商店街，共同百貨店，ショッピソグ・センターと
いった単独店が水平レベルで地理的に集中して商業集積を形成するものを指す。分散的結合形態と
は，消費の分散性に対応する単独店が規模の経済を追求するために結合して形成するもので，コーポ
レート・チェーン，ボラソタリー・チェーソ，フランチャイズ・システムが挙げられる。
ll．循環説
　循環説として位置付けられる小売営業形態の変化の理論仮説は，小売の輪の理論，小売アコーディ
オン理論，小売ライフサイクル仮説である。以下，検討を行っていく。
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　皿．1．小売の輪の理論とHollanderによる検討
　McNairはアメリカの経営環境の変化，すなわち自家用自動車の普及，人口の郊外移動，小売分野
への技術導入などを指摘して，小売の輪の理論を提唱した5）。McNairによれぽ，大胆で新しいコソ
セプトを持つ企業家によって革新が遂行されることで，小売の輪は始まる。企業家は革新によって営
業費の削減を可能にし，それを基盤に低価格訴求で市場参入する。当初，銀行家，投資家から警戒さ
れるけれども，低価格訴求で大衆を魅了する。格上げをするに従って，商品の品質，店舗の外観等を
改善する。成長段階に入り，旧方式に固執する既存の小売営業形態から事業を収奪する。さらに格上
げは進み，資本投資や営業費は増大する。成熟段階に入ると精巧な店舗設備や販売促進に力を入れ
て，同形態の競争業者と非価格競争を展開する。この時期では保守化の進行，投下資本利益率の低下
により，高コスト体質となった小売営業形態は競争力を低下させる。そして，新たな企業家による革
新的営業形態が低コストを基盤とした低価格参入によって，新たな輪は回り始める。
　この理論仮説の特徴は，以下の4つにまとめられる。
①企業家は低コストを革新基盤とする低価格訴求で市場参入する。
②企業家は成長するにつれて，格上げを行う。
③成熟段階になると異形態間競争から同形態間競争に競争形態が移行する。
④この理論仮説は，小売営業形態の変化が何らかの周期性を持つことを前提にしている。
　McNairはアメリカ小売業の動態的な変化を帰納的な方法によって理論仮説を構築し，均衡→均衡
破壊→再均衡という，J．　A。　Schumpeterの循環過程として捉えているといわれる6）。このMcNairの
理論仮説を検討したのはHollanderである。
　Hollanderは，小売の輪のパターソはアメリカ合衆国をはじめとする，工業化された先進諸国にか
なり当てはまることを指摘しながら，小売の輪のパターン普遍性と格上げする理由を中心に批判的に
検討している7）。まず，格上げ要因として以下の6つを挙げている。
①小売業者のパーソナリティ説8）…企業家は攻撃的で，コスト意識もあるが，年齢を重ね，富を得る
とコスト意識が低下してくる。また彼の後継者は彼よりも有能ではないため，環境変化に適応できず
格上げを起こしてしまう。
②ミスガイダンス説…小売業界の雑誌や広告の影響によって，過剰な装飾や必要以上の近代化が行わ
れて，格上げが生じる。
③不完全競争説…小売業者は価格競争を避けるために，再販売価格維持，業界の慣行，競争による報
復への恐怖から非価格競争を展開していく中で，格上げが生じる。
④過剰なキャパシティ説…不完全競争を前提とした場合，新小売営業形態を模倣する小売業者の参入
の増大によって，供給過剰を招いてしまう。これにより，小売の輪の回転が速まり，格上げが進んで
いく。
⑤長期趨勢説…消費者の生活水準の向上は長期的な上昇の傾向を示している。格上げはこれに適応す
ることである。一方，不均一な生活水準により，新たな，低マージンの小売業者に機会を与える。
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⑥幻想説…マージンの上昇は，格上げによって生じるのではない。むしろ追加する新たな品揃えが高
いマークアップを持つのであれぽ，スクランブルド・マーチャンダイジングによって全体の平均マー
ジソを押し上げているにすぎない。
　この中でHollnderは，生活水準の向上とともに格上げ過程が進行する長期趨勢説及び不完全競争
によって格上げが進むことが有力であり，部分的には小売業者のパーソナリティ説が説明力が高いこ
と指摘している。また長期趨勢説，不完全競争説は，後述する環境説，衝突説のそれぞれのベースを
つくったと評価できよう。また，Hollanderは小売の輪のパターンの普遍性に対する反証例を以下に
指摘している。
①発展途上国でのスーパーマーケットは高所得者層を標的にしている。
②自動販売機は高コスト，高マージソ，高度の便宜性からスタートしている。
③郊外地域に立地された百貨店の支店及び計画的ショッピング・セソターは小売の輪のパターンに当
てはまらない。
　これらは，低コストを革新基盤とした新しい小売営業形態の低価格による市場参入に対する反証で
ある。③の計画的ショッピングセンターに関しては，単独店の営業形態としての反証というよりも，
集中的結合形態としての指摘といえるだろう。Hollanderの小売の輪の検討によって，小売営業形態
の生成，発展に関する，以降の諸研究が促進された点が評価できるだろう。
　皿．2．小売アコーディオン理論
　小売アコーディオン理論は1963年にBrandにより展開され9），1966年にHollanderによって名づ
けられた理論仮説である10）。この考え方は完全サイクル説とも呼ぼれ，小売業の発展を取り扱う商
品ラインの広さと狭さという振幅から，周期性を持った交替パターンとして捉えている。すなわち，
幅広い商品ラインを持つよろず屋は，専門的な商品ライソを持つ専門店にとって変わり，また幅広い
商品ライソを持つ百貨店が登場し，専門的なブティックが現れる。こうして幅広い商品ラインの小売
業者と専門的な小売業者が補完し合うことで，消費者に買物の便宜性を提供する計画形成された集中
的結合形態のショッピング・センターが登場すると説くのである。
　この理論仮説は品揃えに関する妥当な統計的データが存在しないため，パターンの普遍性，その存
在は確認されていない。しかし，小売業の一般的な趨勢を理解するには重要な理論であるといえよ
う。
　皿．3．小売ライフサイクル仮説
　Davidson，　Bates及びBassは小売の輪の理論に関して，2つの限界点を指摘している11）。
①費用と粗利益の変化に注目しているが，コソビニエソス・ストアなどの小売営業形態の出現を説明
できない。
②この理論仮説は小売営業形態の興廃の速度を測ることができない。
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　このような観点からDavidsonらはライフサイクル概念を適用し，管理者へのイソプリケーション
を示唆するモデルを提示している（図表一2）。まず初期成長期では，企業家的管理者が出現し，コス
ト構造，独自の品揃え，買物の便宜牲などの新しいアイデアをもって，既存の小売方法から離脱し，
差別的有利性を発揮する。この時期では急速に売上が向上する，一方，オペレーション上の問題から
利益は生み出せないが，初期成長期の末にはこの問題は解決される。
　加速的発展期では，売上高，利益とも急激に成長する。革新者は地理的拡大をはじめ，既存の小売
業者が革新的営業形態を模倣し，参入し始める。この時期では，急速な成長のために大規模なスタッ
フ，複雑な管理機構が必要になり，コスト圧力が増大する。また市場占拠率，収益性も最大に近づく
ようになる。
　成熟期では，小売業者の初期の活力が失われ，管理者は安定市場での経営能力を欠く場合が多い。
市場は供給過剰になり，新たな小売営業形態からの攻撃にさらされるようになる。
　衰退期では，管理者はリポジショニングを行うことで成熟期を延期させようとする。しかし，衰退
が生じると，市場シェアは大幅に落ち込み，利益は限界的になるため撤退することになる。
　Davidosonらは，小売ライフサイクルが近年，短縮化する傾向にあると指摘している。しかしなが
らDavidsonらも認めているように，小売ライフサイクルはいつ成熟期に達したのかを決定するのは
困難である。また，小売営業形態がライフサイクルから逃れられないという決定論的な点には，製品
ライフサイクル概念に対するのと同様の議論が適用できよう。
　　　図表一2　小売ライフサイクル
初期成長期加速的発展期　成熟期　　衰退期
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出典：W．R．　Davidson，　A．　D．　Bates，　and　S．　J，　Bass，“The　retail　life　cycle，”Harvard　Business　Review　Nov－Dec．，
　　1976，p．91．
　皿．4．循環説のまとめ
　循環説の性格をまとめてみよう。これまで検討した循環説は，変化の周期性がいくつかの現象で明
らかであり，その変化の周期的性質が測定されうるならぽ，①変化の基礎となる諸要因は確認される
だろう，②その循環に関する将来の方向は予測，予期される，という前提条件を持っているといえ
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る12）。すなわち，小売営業形態の変化は周期的に生じるという考え方である。
m．衝突説の検討
　衝突説に位置付けられる仮説は，弁証法的アプローチと危機一変化モデルである。ここでの理論仮
説は，小売営業形態の生成・発展は競争によって生み出されるものとしてカテゴライズされている。
　皿．1，　弁証法的アプローチ
　Gistは，成熟した既存の小売営業形態が革新的小売営業形態との競争を通じ，調整，報復するこ
とを小売の輪の理論は言及していない点を指摘している13）。Gistは既存の小売営業形態を正（The－
sis），革新的営業形態を反（Antithesis）とし，これらが競争を通じて混合されて，さらに新しい小
売営業形態，すなわち合（Synthesis）が生み出されるという弁証法的過程をもって，小売革新が引
き起こされる過程を説明している。そして過程はここで止まらない。合として生成した革新的小売営
業形態はまた正となり，新たな革新的営業形態の反と競争して合を生み出すという連続的過程をたど
ることとなる（図表一3）。具体例としては，中心商業地区で成熟した百貨店が正であるのに対して，
中心商業地区の外側で低価格を武器に参入したディスカウント・ストアは反である。そして，百貨店
とディスカウント・ストアの中間的な性質を持つ，ディスカウソト・デパートメソト・ストアが合と
して出現するのである。すなわち，小売業の新たな革新は，新旧両方の小売営業形態間の対立の産物
であると考えられるのである。
図表一3　弁証法的アプローチ
弁証法的アプローチ
正1
£〉童㌻〉芝：〉　…．
出典：Ronald　Gist，　Retailing：ConceptS　and　DeciSions，　Jhon　WMy　and　Sons，　Inc．，1968，　p．107．
　皿．2．　危機一変化モデル
　Stem＝El－Ansaryは，既存の組織システムが危機的な状況に直面した場合に4つの段階を経ると
いう，小売営業形態の変化を予測するモデルを提示している14）（図表一4）。まず第1段階はショック
段階と呼ばれ，新たな営業形態の出現によって，既存の小売業者は動揺し，脅威を知覚する。また日
々のオペレーショソは不適切になる。Stem＝E1－Ansaryはチェーン・グロサリーの出現に対する独
立グロサリー・ストアの関係を挙げている。
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図表一4　危機一変化モデル
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出典：L．W．　Stern　and　A．　L．　El・Ansary，　Marleeting　ChannelS，　Prentice・Ha11．　lnc．，1977，　p．249．
　第2段階は防衛的逃避段階である。この段階は危機を解決するのではなく，対決を延期するよう
な手段を用いる。例えぽ，ロビー活動によって，競争業者に対してロビンソンーパットマン法のよう
な競争制限的な法的規制の制定を働きかける。しかし，このような防衛的行為は長期的な組織の目標
と合致しないため，真に有効ではない。
　第3段階は承認段階である。この段階では自己分析が行われ，各メンバー間のコミュニケーショ
ンが促進される。既存のシステムは自らの行動様式の妥当性に疑問を持ち，革新の必要性を感じ，い
くつかの代替案を注意深く実験し始める。ここでは，既存の構造を諸機能に適合させるよりむしろ，
遂行すべき機能を促進すべき構造を用いる方法が模索される。チェーン・ストアの脅威に対して
IGAや，小売業者主催ないし卸売業者主催のコーペラティブの結成が行われる。
　第4段階は適応・変化段階である。この段階では，サブシステムが相互依存的に機能し，全体シ
ステムを補完し，成長する。すなわち，数量購買などのメリットを生かしたコーペラティプは繁栄す
る。この段階で一連のサイクルが完了するが，しかしこの段階は新たなサイクルを引き起こす。なぜ
ならぽ，成功した営業形態が危機に瀕した組織システムに対してショックを与えるからである。第
4段階の変化は，コスト効果が有用である限り，作用と反作用の連鎖として展開する。
　このモデルは既存の小売業者が新しい営業形態から攻撃を受けることによって，革新が引き起こさ
れることを連続性の中で描いている。危機一変化モデルは，単独店の営業形態の変化だけでなく，競
争によるチャネル構造の変化をその射程に入れている点に特徴があるといえよう。
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　皿．3．衝突説のまとめ
　衝突説の性格についてまとめてみよう。ここまでの検討した衝突説は，小売の輪の理論が既存の小
売営業形態の主体的な反応を述べていない点を組み入れているところにある。すなわち衝突説は，新
小売営業形態による脅威に対しての既存の小売営業形態の反作用を説明しようとする。逆にいえぽ，
新組織形態，新しいコストー価格関係を持って市場参入する革新的小売営業形態は，模倣及び／もし
くは適応を旧形態の小売営業形態に強いらせるのである。また，攻撃する革新的営業形態自体も調整
し，変化することを含んでいる。衝突説は新旧の小売営業形態間の競争過程を小売発展の推進要因と
して見なしている点である。しかしながら，競争に重点がおかれているために，小売業者に変化を与
えるその他の外部的な環境要因が含まれていない点が指摘できる15）。そこで，小売業者を取り巻く
マーケティソグ環境を主眼において議論を進めよう。
】V．環境説の検討
　小売営業形態の発展に対する環境説は，市場に関する経済的，地理的，社会的，文化的，技術的な
諸条件が小売業の構造に反映されるものである。ここではDreesmannの適応行動理論，　Mar－
kin＝Duncunの小売営業形態進化説を取り上げて検討する。
　】V．1．適応行動理論
　Dreesmannは，小売営業形態と生物の種の間の類似性を指摘して，ダーウィソの進化論のアナロ
ジーを小売業者の変化，発展に適用している16）。Dreesmannは生物における「突然変異」を革新と
して捉えている。小売業者は，社会の特定構造，経済成長の段階，消費者の生活水準に適応しなけれ
ぽならないことを主張している。とりわけ突然変異として現れた新しい小売営業形態に対しても，既
存の小売業者は革新を模倣することで適応する。すなわち小売営業形態を取り巻く技術，法律，競争
などの環境の変化に適応するものが生き残るのである。またDreesmannは，「収敷」，「異常発達」，
「退化」，「同化」といった生物学的アナロジーを用いて小売営業形態の変化を説明している。「収敏」
とは，ドラッグ・ストア，スーパーレット，バラエティ・ストアなど異なる小売営業形態がセルフ・
サービス方式という同一の小売技術を採用することを意味する。「異常発達」とは，競争の一時的な
不足の結果であり，病的な成長を意味する。「退化」とは，後戻りの進化を意味し，スーパーマーケ
ットの規模的発展によって，小規模のスーパーレットが手薄になった小規模な市場を対象にして生存
する。「同化」とは，新しい小売営業形態の躍進によって，既存の小売営業形態がその新方式を模倣
するというものである。
　Dreesmannは，環境の変化を重視し，それへの適応の重要性を説くものであり，小売営業形態の
変化の多様性を示したものといえよう。
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?　IV．2．小売営業形態進化説
　MarkinニDuncunは，小売の輪の理論，小売ライフサイクル仮説を検討し，それらは推論的であ
り，どのようにして，なぜ変化が生じたのかを説明できないとする17）。彼らは環境要因の役割を重
視し，「機能主義理論」，「コソフリクト理論」，「適者生存の概念」を用いて小売営業形態の変化を説
明する。小売営業形態は市場環境との間でダイナミックな相互作用をおこない，それは社会経済的シ
ステムヘフィードパックされる。Markin＝Duncunは，個々の企業の変化がかなりの数の企業に幅
広く採用された場合，業界の構造も変化するようになり，このことはそれ自体，小売営業形態の変化
になると述ぺている。このことから，小売営業形態を制度として捉えているように思われる。小売営
業形態は限定された数の組織との交換関係のネットワークから構成される。市場環境から支持を獲得
し，抵抗に打ち勝ち，資源を交換し，規範と価値を変換するために，取引を促進させる。この相互作
用のプロセスは，小売業者の革新と外部環境の受容，市場における需要と供給の変化により生じる不
均衡に適応する制度的行動を含めた以下の下位プロセスからなる。機能主義は，機能が構造を決定す
るとの格言どうり，環境から要求される機能をヨリ良く遂行することが構造としての小売営業形態に
要求される。適応は，変化する市場環境に適応しなければ，生存できないことを意味する。コンフリ
クトは変化が生じた場合に，利害関係者間で生じるものである。こうしたコンフリクトに対応するた
めに既存の小売営業形態の調整や新小売営業形態が発生する。
　Markin＝Duncunは小売営業形態の変化について小売営業形態と環境の相互作用を主張している
点で，完全な環境決定論ではないが，上記の下位プロセスの中で適応プロセスを重視している。
　N．3．環境説のまとめ
　ここまで検討した環境説の性格をまとめてみよう。環境説は，環境の変化に対して最も適応できる
小売営業形態が生存できるという環境の影響を強調する考え方に立っている。そのため，環境説は，
小売営業形態の活動する環境が先立って変化する結果として，小売営業形態の変化を説明しようとす
るのである。要するに，環境の変化を知覚し，革新的小売営業形態を具現化し，積極的に変化を引き
起こす企業家の役割が背後に押しやられているのである。また，小売業以外の一般の企業にもこのア
ナロジーは適用できるし，小売業の生成，発展を直ちに説明するものではないとの指摘もある18）。
しかしながら，急激に変化する環境に適応する点は今日，重要な問題であるといえる。そのため，標
的市場，業界との関わりの中で変化する各環境要因間の相互作用を分析することが今後の課題となろ
う。
　Stephen　Brownによれぽ，これまで検討してきたように，3つの説はそれぞれに長所・短所を持
つため，これらを補強するために，それぞれを掛け合わせた統合的アブP一チが必要であることを主
張している19）。すなわち循環一環境説，循環一衝突説，環境一衝突説である。循環一環境説は，Kay－
nak’s　Approach，循環一衝突説は，小売の3つの輪，真空地帯論が位置付けられる。そして環境一
衝突説は，小売発展段階説，小売生態学モデルが位置付けられる。以下，検討を行っていく。
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V．循環一環境説
　V．1．　Kaynak’s　Approach
　Kaynakは，小売の輪の理論は，普遍性を持たず，革新者の浸透に対する既存の小売業者の反応も
説明し得ないと主張する20）。Kaynakは小売の輪と拮抗力には密接な結びつきがある，と指摘してい
る。つまり，製造部門におけるパワーの増大する集中化は販売業者間での価格競争の衰退を相殺する
ために，小売業者間での集中化を生じさせ，価格競争を促進させるというものである。また，Kay－
nakは，小売の輪の発展パターンの普遍｛生に関する内外の文献の検討により，2つの前提を導いてい
る。
①幅広い意味で，経済的に発展し，成長した諸国では小売の輪の概念は当てはまるという，かなり結
論的な証拠がある。
②新しい小売営業形態は，革新であろうと革新が生じた国からの採用であろうと，成功のためにはあ
る環境的な前提条件を必要とする。
　Kaynakの主張は，小売営業形態の発展は特定の環境条件に依存することを主張するものである。
発展途上国における小売営業形態の展開は，その国の文化的，経済的，法律的制度の分析によっての
み理解されうる。つまり，社会的，経済的，政治的，文化的環境要因は小売営業形態におけるインパ
クトを通じて小売構造に変化を与える。Kaynakは，小売の輪は，環境が新たな小売営業形態の成功
的導入に好意的であるならぽ，はじめて回転することができると主張している。つまり，最も適切な
ものがある環境と別の環境では異なるように，最も適切な，進んだ小売営業形態や技術の普遍的導入
はありえないことを示唆するものである。小売業者は生存するためには，環境に適応するような適切
な商品，サービス，価格のパッケージを提供しなけれぽならないのである。
　循環一環境説として位置付けられるKaynakのアプローチは小売営業形態の革新を受け入れる文化
的要因，社会的要因などの環境要因の重要性を主張したものといえよう。
V【．循環一衝突説
　V【．1．真空地帯論
　Nielsenは，　Hollanderの小売の輪に関する検討を踏まえて，小売業の発展の一部しか妥当しない
ことを主張し，一般的妥当性を持つ仮説の構築を目指し，真空地帯論を主張する21）。小売業者は消
費者に対して，立地，価格，品揃え，顧客サービスなどを提供する。図表一5は価格・サービス水準
を横軸にとり，提供物を消費者が総合的に評価した消費者選好度を縦軸にとっている。消費者選好は
消費者選好分布として表される。小売店は価格・サービス水準のどこかに位置付けられる。ここで，
3つの店舗が存在すると仮定する。価格・サービス水準に関してはA店は低く，B店は標準的であ
り，C店は高く位置付けられている。こうした状況下で，　A店はヨリ多くの消費者を吸引するため
に，格上げを行い，右方向に移動し，B店の顧客を奪おうとする。　C店は同様の目的で，格下げを行
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い左方向に移動し，B店の顧客を奪おうとする。こうして，全体として消費者選好分布曲線の中間に
集中するようになり，両端の消費者欲求を満たす小売店がいなくなる。そのため，両端に真空地帯が
生じることで，新たな参入機会に新たな小売業者が参入することとなる。価格・サービス水準に関し
て立地を中心に考えた場合，郊外地域にスーパーマーケットやショッピソグ・センターが立地してし
まうことで，住宅地域に真空地帯が生じ，便宜性を提供するコンビニエンス・ストアが参入したこと
が考えられる22）。
図表一5　真空地帯論
??????
A店 B店 C店価格・サービス水準
出典：徳永豊他編著『マーケティングの管理と診断』同友館，1990年，216頁。
　真空地帯論に関しては，消費者選好分布曲線や真空地帯の測定方法の困難性が挙げられよう。しか
しながら，格下げの導入や小売業の国際比較において意味を持つものといえよう。またBrownの枠
組みでは真空地帯論は循環一衝突説に位置付けられているが，消費者選好分布を前提にして理論が構
築されている限りにおいては環境説との関わりもあると考えられる。
　W．2．小売の3つの輪
　Dov　lzraeliは小売の輪の理論に対して，2点の指摘をしている23）。
①アメリカ合衆国，もしくは他の国で普遍的に適用できない。
②革新者の浸透に既存の小売業者の対応を含めていない。
　Izraeliは，高価格・高サービス水準から市場参入し，格下げをする小売営業形態の存在，及び既
存の小売営業形態の反応を革新の源泉とみなして，小売の輪の理論の拡張を企図した（図表一6）。
　Izraeliは3つの輪を用いて，小売営業形態の変化を説明している。まず第1段階では，コストー
マージンの中位の水準にある既存の小売営業形態C，Dに対して，何らかの新しい小売技術を持った
営業形態A，Bが価格・サービスの低い水準，高い水準で市場参入し，3つの輪を形成する。第2段
階で，これらの革新的小売営業形態と既存の小売営業形態は相互に影響し合う。既存のC，Dは市場
シェアを奪還するために新方式を取り入れる。同様に，革新的小売営業形態と既存の小売営業形態の
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間にある価格・サービス水準を望む市場セグメントの成長に引き寄せられて，A，　Bは既存の小売営
業形態に近づいていく。そして，第3段階では革新的小売営業形態のAは格上げをして第1の輪の
高い水準に位置付けられていく。また既存のCはAとの競争のために格下げをし，第3の輪の低い
水準に位置付けをする。一方，高水準から参入した営業形態のBは格下げをして，第2の輪の低水
準に位置付けをし，既存の営業形態Dは第3の輪の高水準に位置付けをする。こうして，革新的小
売営業形態と既存の小売営業形態の輪の差が消滅するにつれて，輪の動きはスロー・ダウソする。そ
の結果，第3の輪が第1の輪，第2の輪を吸収し，拡大する。最後に，成熟段階に入り，革新的な
小売営業形態のE，Fが参入することで，輪の回転は再始動する。
　Izraeliは小売営業形態の生成，発展を革新的小売営業形態と既存の小売営業形態との間の競争を
通じた相互作用に焦点を当て，適応，同化過程として描いたものといえよう。
図表一6
第1段階 第2段階 第3段階 再始動段階
出典：Dov　Izraeli，“The　three　wheels　of　retailing：atheoretical　note，”European／bπ㎜Z（ゾ1吻吻’勿g，　Vol．7No。
　　1，1973，pp．71～72．に若干の修正をした。
V【．3．循環一衝突説のまとめ
循環一衝突説は，競争の過程を通じて小売営業形態の出現，展開が循環パターンを経ることを示唆
している。
VH．環境一衝突説
皿．量．小売発展段階説
Reganは小売業の発展を，提供される製品と小売サービスの組み合わせで説明する24）。その品質
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を測る尺度として，製品は製品コスト，小売サービスはサービス・コストが用いられる。小売サービ
スないし付加価値の内容は，①品揃えの幅，深さ，品質，②店舗環境の性質，③時間または場所の接
近性，④愛顧を引き寄せるための伝達すなわち販売促進技術，⑤商品の移転サービス，である。Re・
ganは小売業の発展を3段階に分けている。それらは，①単一結合型小売業（simplex　trading），②
多重結合型小売業（multiplex　trading），③全面結合型小売業（omniplex　trading）である（図表一7）。
図表一7
比較的
高い
平均的
比較的
低い
製造業者の
製品コスト
単一結合型小売業
十
比較的　　比較的
高い　　　高い
平均的　　平均的
　　　比較的
　　　低い
小売業者の
サービスコスト
比較的
低い
多重結合型小売業
比較的
高い
平均的
製造業者の
製品コスト
?
比較的
低い
小売業者の
サービスコスト
全面結合型小売業
相対的に高い3
　　平均的2
相対的に低い1
3相対的に高い
2平均的
1相対的に低い
1／2相卸売業者もしくは
　製造業者のコスト
　　　　　　　　　　　　　製造業者の　　　トータルな　　小売業者の
　　　　　　　　　　　　　製品コスト　　　消費者価格　　サービスコスト
出典：WJ．　Regan，“The　Stages　of　Retail　Development，”inR．　Cox，　W．　Alderson　and　S．　J．　Shapiro（Eds．），Theo－
　　ry　in　Marketing，　R．　D．　Irwin　Inc．，1964，　pp．144～146．多重結合型小売業の図は要約した。
　まず単一結合型の段階では，消費者の選好する小売サービスは，選択する製品の品質とほぼ等しい
と仮定される。すなわち，低コストの製品と低コストのサービス，平均コストの製品と平均コストの
サービス，高コストの製品と高コストのサービスの組み合わせが対応している。このような組み合わ
せは，市場が経済的に細分化され，標的顧客の中心的期待に応じたものである。そして，このことは
革新的な競争がない場合に小売構造が向かう均衡状態を示している。次に多重結合型の段階では，人
口，可処分所得の増大に対応するために，小売業者は小売サービスの水準を維持したまま，製品の品
質の水準を格上げ，格下げをしたり，その両方を行う。また，製品の品質を維持したままで，小売サ
ービスを格上げ，格下げしたり，その両方を行うことで小売営業形態を開発する。最後の全面結合段
階では，小売業者は，消費者に製品とサービスのいかなる組み合わせをも提供できて，完全に柔軟な
状態である。Reganは，小売業の発展を消費者の生活水準の向上と競争による複雑化の過程に求め，
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静態的な視点からMcNair，　Hollanderが格上げを中心に小売営業形態の展開を論じたのに対し，格
下げを加えた点にその意義があるといえよう。
　W．2，小売生態学モデル
　Etgarは小売営業形態の変化を自然淘汰の過程を基礎に，小売環境とのオープン・システムの中で
説明しようと試みている25）。Etgarは小売営業形態を環境に直面し，乏しい資源をめぐって競争して
いる経済的な種として捉えている。そして，小売諸変化は適切な小売構造を取り巻く環境に組みこま
れた機会と脅威に対する計画的，非計画的な適応的反応として捉えられている。すなわち，いくつか
の特定の環境要件に最も適応して反応する小売営業形態が生存するとして，環境の影響力を強調する
ものである。自然淘汰の過程は変異（Variation），選択（Selection），保持（Retention）の3つの段
階を経る。
　まず変異段階では，多様な小売営業形態が出現する。この段階では，小売環境は変化するという歴
史的発展，差別的有利性を追求する水平的競争，供給業者との垂直的衝突，ランダム的要素，管理者
の計画策定が小売営業形態の変化メカニズムとして作用する。
　選択段階では，技術，法律，社会構造といった環境が変化するために環境適応がダイナミックにな
る。これらの変化に適応するために，小売業者は標的顧客の買物のコストを軽減するために様々なマ
ーケティング活動を遂行する。また生産性を増大させることが生き残りのための重要な要件となる。
すなわち水平レベルでは，チェーン・ストア・オペレーション技法を用いて結合することで機能的分
業化を行い，規模の経済を享受する。垂直レベルでは，チャネル・メンバー間で適切にマーケティン
グ機能が配分され，情報がヨリ良く移転されることでコスト優位を追求する。
　保持段階では，普及段階，弁証法的メカニズム，内的拡張からなる。普及段階では，革新的小売営
業形態が他の小売業者に採用され，伝播される。弁証法的メカニズムでは，革新的小売営業形態と既
存の小売営業形態が競争を通じて，互いのいくつかの特微を取り入れる。内部拡張では，旧式の営業
形態が環境の変化に適応できずに滅び，それによって生じた商圏内の真空地帯を成長，増殖した新小
売営業形態が満たし，取って代わるのである。
W．3．環境一衝突説のまとめ
　環境一衝突説は，環境の変化に小売業者が営業形態を適応させて，競争上の差別的有利性を追及す
る過程を示しているといえよう。
田．小売営業形態の革新
　ここまで検討した理論仮説は，McNairの小売の輪の理論，　Hollanderの批判的検討を基礎にして
展開されたものであった。すなわち，それぞれの議論は，低価格参入に対する高価格参入，既存の小
売営業形態の反作用，格上げに対する格下げ，小売の輪のパターソの普遍性など，小売の輪の理論に
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ついて何らかの異議を唱えて，小売営業形態の生成，発展に関するモデルを構築したものであるとい
えよう。つまり，小売の輪で主張された低マージン，低価格から高マージソ，高価格への展開パター
ソは，広がりを見せたのである。Brownは，循環説，衝突説，環境説の3つの説が統合される時，
最も完全な説明がされる，として今後の研究の方向性を示唆している26）。これまでの検討から，そ
の理論のほとんどは，小売営業形態革新をひとつの現象として捉えて，モデル化を企図したものとい
えよう。そして，それは相対的に，展開パターソに研究の重点がおかれているように思える。それで
は，小売営業形態革新に関する諸研究は，革新とその普及過程に分けて，捉え直すことができるので
はないだろうか27）。例えぽ，百貨店における交渉価格制度から定価制度への移行は革新の事例であ
り，競争的過程で生じる格上げ，格下げは革新の普及の事例と考えられよう。つまり，環境の変化を
捉えた企業家が，何らかの革新によって循環的軌道を非連続に変更させ，革新利潤を獲得する。革新
の生じる段階では，慣れ親しんだ形態の組織による所与の市場の愛顧を求めて競争する慣れ親しんだ
方式から離脱して，新しい組織が物事を組織する新しい方法，販売費の新しい関係，新しい販売方式
をもって市場参入し，既存の小売営業形態に揺さぶりをかける28）。そして新たな革新が生じた後で，
機会を機敏に捉え，革新を分析し，模倣する競争業者達は革新の群生を形成し，その過程の中で環境
に適応し，差別化を図っていく。一方，同様の消費老を標的顧客とする旧式の小売営業形態は，革新
を取り入れて生存能力を高めるか，ニッチ市場を見つけるか29），駆逐されるかであり，革新的小売
営業形態が普及し，改良されて均衡過程に向かうのである。このように考えれぽ，新小売営業形態の
出現，すなわち革新が生じる過程と，その革新を小売ビジネスに携わる者が新しいものと知覚し，そ
の社会の中で普及していく過程に分けるのである。確かに，このアプローチは，商業統計表が取扱商
品ラインを基礎に小売業の分類がなされるために統計上の問題が存在する。しかし，普及研究では，
ある文化圏において，革新は拒否される場合もあるし，受容されても，その文化圏に適応するように
修正された上で普及していくことが議論されている30）。これを小売革新に当てはめた場合，ある革
新的な小売営業形態が普及していく過程は，小売業者がその小売営業形態を採用することに経済的魅
力を感じてからであり，それは環境に適応しながら，標的市場たる最終消費者がその小売営業形態を
受容していることを意味するものではないだろうか。
　それでは，小売革新とは一体何であろうか。McNair＝Mayによれぽ，最近の考え方は，小売ビジ
ネスを遂行する諸方法における諸変化は，主として，経済，技術，社会の変化する諸条件及び，これ
らの諸条件の下での消費者の反応によってもたらされる諸機会に基いた競争的革新の結果として捉え
られている31）。一般に，革新とは，社会的に慣行化して既知となっていることから離脱し，先例に
なかった新しいことを既存の社会や経済の内部に導入し，実現することである32）。McNairらは小売
営業形態の革新に影響を与える要因として，①経済的変化，②技術的変化，③生活状況の変化，④消
費者の変化，⑤マーケティングの変化，⑥経営老の役割の変化，を挙げている33）。その中で，
McNairらは①から⑤までを経営者が適応すべき環境，すなわち行動の機会をもつ舞台を整えるもの
として，経営者の役割を重視している。革新は，企業家的経営者によって引き起こされるものであ
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る。企業経営における経営者の役割をDruckerは以下のように述べている34）。「事業が人間によって
創造され，経営されるのである。事業は決して人間以外の力によって経営されるのではない。経済的
な力に経営老の活動に大きな制約を加えたり，また彼らに新たな活動の機会を与えたりする。しかし
経済的な力だけで事業の性格や活動がきめられるものではない。経営とは事業を市場の諸力に順応さ
せていくことではない。経営者の任務は市場の中に潜んでいるさまざまな力を見付け出すだけで終わ
るのではなく，彼は自己の行動によって，新たな力を生み出し，市場を変革して行かなけれぽならな
い。」とし，マーケティングと革新を重視している。
　Druckerによれぽ，革新とは，ヨリよく，ヨリ経済的な商品ないしサービスを供給することであ
る35）。このことを経営経済的なレベルで考えれぽ，革新の成就によって，当該企業が標的顧客の欲
求を充足させ，競争上の優位性と経済的成果を獲得させる。社会経済的レベルでは，革新の普及に伴
って，質的，量的に前段階よりも生活水準が向上するのである。たいていの小売業者は低コスト，低
マージンの小売営業形態で市場参入する。しかし，これまでの検討から，小売分野での参入，展開は
さまざまなパターンをとることが理解できた。このことは，全ての新しい形態の小売業は差別的有利
性を発揮するべき基盤として必ずしも低価格訴求のみを追求するとはいえないだろう36）。
　小売業者はマーケティソグ・チャネルの中で供給者集団の最終段階に存在し，需要者集団たる最終
消費者に直結している。小売業老は供給者集団の販売代理人としての側面と需要者集団の購買代理人
としての側面を持つことを考えてみれぽ，ここに，小売革新を企業サイドからだけではなく，消費者
の観点からの差別的有利性として捉えられることができないだろうか。仮にMcNairが低コスト，高
コスト現象に関し，財務用語を用いることなく，消費者の観点から説明していたならぽ，弱点や格上
げなどについての議論は避けられた，とBro㎜は指摘している37）。消費者は自分たちにとって有益
でありさえすれぽ，価格切り下げ，利便性の拡大，商品選択幅の拡大，サービスの向上など，どのよ
うな小売革新でさえも，自らの欲求を充足させてくれる小売営業形態へとつながるものだということ
を理解できたといえよう。
　また，これまで検討したのは小売分野の革新，展開であったが，それに加えて，情報，交通などの
さまざまな分野でも革新，発展が起こっている。Coxは興味深いことをいっている38）。「同様に，全
体の問題を見る場合，McNair教授の回転する輪という，大変目立つ図式は修正される必要がある。
われわれが通過しようとする物事のいくつかは静止する輪ではない。われわれは動いている，その結
果，輪がその回転を完了させる時，これまで歩んできた道をそのまま逆行して行くことはない。われ
われの社会の性質，生活の方式は変化している。われわれは革新，成熟，新しい革新に適応しなけれ
ぽならないだけでなく，一方の，もしくは別の方向で継続する進展にも適応しなけれぽならない。」
と。
　Coxは小売革新だけが進展するのではなく，それを取り巻く諸環境から変化が生じ，継続的な進
展をすることを指摘している。つまり，小売の輪の変化を単純な循環の図式というよりもヨリ大きな
状況の中から捉えているように思える。Coxが指摘しているように，環境それ自体も進展し，変化
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しているので，小売業者の戦略的志向の明確化である小売営業形態の革新は，環境変化に適応しなが
ら小売業者が生存している限り，無限の運動として展開されるものといえよう。小売業者の戦略展開
は，環境の変化に創造的に適応するために，小売業者が生存するために必要なものである。個々の小
売業者が常に消費者の観点からの差別的有利性を発揮するために戦略展開し，そのことが競争そのも
のをダイナミックなものにしていることを考えれぽ，小売業者の革新の遂行は常に必要であるといえ
よう。
P（．むすびにかえて
　ここまでの検討から，小売営業形態革新，展開に関する諸研究は，小売の輪の理論を基礎に派生
し，多くのマーケティソグ研究者がさまざまな視点から接近し，多大な研究努力が費された研究領域
であり，一方で理論化が困難な研究領域であることが理解できよう。ここに改めてMcNairの先駆的
業績に感心せざるを得ない。今後は，経験的研究が必要になろう。尚，これからの小売研究に関して
はさまざまな方向性が提示できるだろう。
・戦略論としての小売業研究。
　小売の輪の理論で指摘された価格切り下げと名声ある地位の形成の関係は，企業の長期的成功に向
けての低コストと差別化という戦略概念を備えたPorterの競争戦略モデルに類似している39）。
　小売業者のグローバル化に関する研究。
　百貨店は以前から海外進出を行っているが，近年，市場のグローバル化によって日本の小売業者が
海外進出をはかっている。その一方で，わが国にも，欧米の小売業者が参入を企図し，今後，その動
きが流通構造に大きなインパクトを与えていくように予想できる。
・商業集積としての集合的結合形態の新たな潮流についての研究。
　計画的ショッピソグ・セソターは高コスト，高マージソで郊外地域に参入してきたといわれる。し
かしながら，近年，カテゴリーキラー，ファクトリー・アウトレットを核店舗とし，低価格訴求を武
器にしたパワーセンターと呼ぼれるショッピソグ・セソターがアメリカ合衆国で隆盛している。この
ように集中的結合形態のショッピング・センターも二極化していることが考えられる。また，わが国
では，高齢化社会の影響が商店街の形成に影響を与えるものと予想できよう。
　小売企業の多角化についての研究。
　仮にある特定の小売営業形態が成熟段階に達した場合，その小売営業形態を展開する小売業者は危
険を分散させるために，単一の小売事業分野からさまざまな事業分野へ進出して，複合事業に投資範
囲を拡大する必要性が生じる。いわゆる小売コソグロマーチャソトの出現が指摘できる40）。
　以上のように，小売業を取り巻く環境は激変している。今後の小売営業形態革新に関する諸研究の
進展を注意深く見守っていきたい。
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